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ABSTRAKT

Menaxhimi i operacionve është ajo se si një organizatë prodhon apo shpërdan një produkt
apo shërbim (Slack, Nickel; Operation Managment 7th editon, 2013, p. 34). Ky punim
diplome fokusohet në zhivillimet e teknologjisë dhe ndikimin e tyre neper proceset themelore
të një kompanie. (Slack, 2015) Një sifdë kjo që kompanitë vazhdimisht përballen për të
krijuar avantazh konkurues në treg. Me temat që trajtohen në këte punim shpjegohen metodat
e rreja dhe zhivllimet e fundit që kompanit kanë filluar që ti perdorin në mënyre që shumë
procese të digjitalizohen e që të krijohet një effikasitet më i lartë. Punimi po ashtu trajton
edhe pjesën praktike ku tregohen mënyrat se janë krijuar prceset më të thjeshta dhe më lehtë
të zbatueshme.
Qellimi i kesaj teme është krijimi i proceve të brendshme në kompani dhe krijimi i
procedurave të cilat kompania duhet ti ndjek që vazhdimisht te ketë një pasqyrë të qartë që
kalkulimet të jenë sa me precize, dhe kjo përmes investimeve që kompania duhet bërë për
digjitalizmin e këtyre procesve që departament të kenë një kordimim sa më te mirë. Në fokus
të veçant është ndikimi i sitemeve te Erp-së dhe funksioni i tyre në kompani.
Në mënyrë që të nxerim konkludimet e ketijë studimi, është bërë hulumtim rreth ketyre
sistemve dhe rolit të tyre në pjesën e shqyrtimit të literaturës. Metoda hulumtues që është
përdorur, është metoda kualitative me të cilën nënkuptojmë hulumtimin në literaturë, në
internet, dhe pjesa praktike e cila ka të bëj me përvojën ( punë praktike) në kompanin Formon
si pjesë e menaxhimit operacional. Si përfundim apo rezulatat i hiptotezës është aritur të
kuptohet se sa i rëndësishëm është implemetimi i ketyre sistemeve të reja si mekanizma për
të krijuar një biznes të qëndrueshëm dhe konkurues.
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1. HYRJE
Globalizmi dhe hovi që ka marr zhvillimi i teknologjisë ka krijuar një qasje të re të
kompanive në treg duke u mundnuar vazhdimisht ti përshtaten këtyre avancimeve që të
krijojn avantazhe konkuruese. Komunikimi gjithandej botës është bërë shumë më lehët dhe
rritja e tregu për kompani të arrijë nivele me përmasa globale. Si pasoj e këtyre zhvillimeve
kompanit kanë mundësi te arrijë të deportojnë pothuajse në gjdo treg që ështe pjesë e
ekonomive të lira, përmes kanaleve të reja të shitjes dhe mundësisve shumë efikase të
marketingut duke mundësuar një taregtim shum specifik, kjo ka krijuar sifda të reja sa i perket
prodhimit për produktet apo shërbimeve, përshkak të kesaj dinamike për deportim në të
tregjet e reja dhe që prodhimi të arrijë të mbulojë kërkesën e tregut në mënyrë sa më efektivë
dhe efiçient, kjo rrit në masë te madhe nevojën për digjitalizim të shumë proceseve dhe po
ashtu aplikimi e tekonlogjive të reja.
Në këtë hulumtim do të fokusohem në prodhimin e paisjeve hardverike, se si organizohet
rrjeti i furnizimeve, prodhimi, distribuimi dhe servizimi i produkteve dhe ndikimin që ka
teknologjia në përmirsimin e përformancës. Zhvillimi i shpejtë i teknologjisë dhe inovacionit
ka bërë lehtësime të mëdha sa i përket fushës së prodhimit dhe po ashtu materialeve të reja
të cilat kanë ndikimi të madh në kostot e prodhimit dhe në kohën që e merr lënda e parë për
tu prodhuar. Po ashtu zhvillimi të madh apo ndryshime ka edhe në sektorin e logjistikës e
cila në një formë është motori i një cikili të prodhimit, përmes softverëve të cilat ndimojnë
kompanit të përcjellin të gjitha të dhënat dhe të gjenrojnë analiza të cilat ndimojnë një
kompani të shoh se ku ka mos efikasitet në procese.
Qellimi kerkimorë që ka punimi :
-

Kuptimi i menaxhimit te operacioneve.

-

Rëndëisa e zhivillimeve teknologjike dhe ndikmi i tyre.

-

Pse duhet bërë aplikimi i teknologjive të reja

-

Sa janë të rëndësishme proceset e menaxhimit dhe logjistkës.

-

Si duhet të jetë rrjedha e informacionve përmes departameteve.

-

Mënyrat për efikasitet më të lartë në prodhim dhe distribuim.
1

Për këtë hulumtim është perdour metoda kualitativ apo cilësorë, duke filluar me një
përshkrim më të gjerë rreth temave që trajtohen në shqyrtimin e litratures, ndërsa qasja e këtij
hulumtimi është deduktive duke e përmbledhur trajtimin e temave me pëshkrimin dhe të
hulumtimit me pejsën praktike si rezultat i konkludar nga ky hulumtim.

Pyetjet kryesore që trajton punim janë:
-

Si ndikonjë teknologjitë e reja në arritjen e objektivave dhe qëndrushmërin e
bizneseve.

-

Si mund të bëhen në praktikë

-

.Cilat janë rezultatet për këto bizese në menxhimin e logjistkës.

Punimi ka gjithsej 5 kapituj:
1) Shqyrtimi i Literatures – ku paraqiten informata thelbësore rreth zhivllimeve të reja,
përparsit e shfrytëzimit dhe se si këto zhvillimi mundësojnë zgjerimin e kompanive
dhe arrin të japin një pasqyrë të qartë se ku qëndron një kompani duke identifikuar
hapsirat (mungesat) dhe avantazhet.
2) Deklarimi i problemit – Ku tregohet arsya pse është zgjedhur kjo temë, dhe cilat janë
problemet që kompanit shpesh herë dështojnë.
3) Metodologjia – shpjegohen metodat e përdorua për realizimin e këtij punimin.
4) Pjsesa praktike apo rezulatet – Në këtë pjesë bëhet demonstrimi i punës praktike në
kompanin Formon, si janë proceset e lidhuar njëra me tjetrën, dhe si synohet rrijta e
tregut në vendet Evropiane.
5) Diskutimet dhe përfundime – në këte pjesë bëhet një përmbledhje e punës dhe e
rezultateve të nxerra nga ky punim dhe mendimet personale për këtë temë.
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2. SHQYRTIMI I LITERATURËS
2.1 Menaxhimi i Operacioneve dhe Menaxhimi i zingjirt të furnizimeve (SCM)

Funksionet operative janë qendra ose thelbi i një organizate, sepse krijon dhe shpërndan
produkutit ose sherbimin e cila është edhe arsyja pse ekzistion. Funksioni orperative është
një nga 3 funksionet kyqe të organizatave. të gjitha operacionet mund të modelohen si
procese të transformimit nga outputi në input. Të gjithë inputet kanë burime të transformimit,
të cilat zakonisht ndahen në 'objekte' dhe 'staf', dhe burimet e transformueshme, të cilat janë
disa përzierje të materialeve, informacioneve dhe konsumatorëve. Shumica e operacioneve
krijojnë dhe japin një kombinim të shërbimeve dhe produkteve, duke i përdorur të gjitha
resurest që të krijoj atë shërbim apo produkt. Operacionet janë pjesë e një zigjiri të madh të
furnizimeve ku secili individ i cili është pjesë e këtij dëpartamenti ka kontributin e tij. (Slack,
Nickel; Operation Managment 7th editon, 2013, p. 34)
Menaxhimi i zinxhirit të furnizimit është një qasje efektive për të mbështetur avantazhin
konkurrues dhe performancën e mirë, për të krijuar një pozitë më të mirë konkurruese, SCM
është një strategji që synon të ulë kostot dhe të ofrojë një integrim më të mirë të sistemeve të
prodhimit dhe të shpërndarjes dhe të rrisë kënaqësinën e klientit. SCM është një proces për
të kontrolluar rrjedhën e informacionit, materialeve dhe burimeve brenda menaxhimint të
zinxhirit, logjistika është mënyra se si kompanitë përdorin proceset, teknologjinë dhe
kompetencën e furnitorëve për të përmirësuar avantazhin e tyre konkurrues. SCM është pjesa
e jashtme e logjistikës në një kompani ku përfshihen klientët dhe furnizuesit. SCM ka të bëjë
me menaxhimin e materialeve dhe rrjedhën e informacionit ndërmnjet zinxhirit logjistik.
Shumica e përkufizimeve të zingjiri i furnizimit fokusohen në mjedisin e jashtëm. Sidoqoftë,
në disa fusha të menaxhimit (sidomos në modernizimin e biznesit dhe menaxhimit
operacional) studimet fokusohen në pjesën e brendshme duke integruar proceset si:
projektimit, prokurimit, prodhimit dhe shpërndarjen, duke integruar metoda të reja të
menaxhimit që i përkasin zhvillimeve teknologjike në fushën e menaxhimit. Implementimi i
këtyre zhivllimeve teknologjike në menaxhim është një nga faktorët kryesorë të suksesit. Në
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aktivitete të ndryshme kërkimore, zbatimet e SCM u përshkruan si; partneriteti me
furnitorëve, marrëdhënia me konsumatorët, menaxhimi i shërbimit ndaj klientit, prokurimi i
huaj, blerja, shkëmbimi i informacionit, ndarja e teknologjive të informacionit, etj.
Logjistka është truri kalkulative mrapa menaxhimit të opercioneve, kordinimi në detaje i
operacioneve komplekse ku merr parasyshë të gjitha asetet e një kompani duke tentuar të
rritë performancën dhe duke shfrytëzuar të gjitha resurest.
Zhivllimi teknologjikë ka ndikuar shumë edhe në pjesën e logjistikës, si automatizimi i
kontrollit të invertatit , software-et e ndryshme dhe sistemet e ndryshme të ERP-së dhe CRMsë të cilat marrin të dhënat dhe arrijnë të gjenerojnë raporte shum produktive lidhur me
performancën e kompanis apo disa departamentve përkatëse.
Në departamentin e operativës komunikimi ka një rëndësi të veqant sepse ka nevojë të
koridinohet pothuajse me të gjitha departamente e tjera si : departamentin e shitjes,
departamentin e financave, departamentin per hulumtime dhe zhvillime dhe departamentin e
administratës, për shakë se departamenti operativ zhivllon strategjit afatëgjate dhe bënë
ndërlidhjen e të gjitha departamenteve duke u kordinuar me objektivat e përbashkëta.

2.2 Rrjedhja e informacionit

Menaxhimi i zinxhirit të furnizimit (SCM) përfshin rrjedhën e informacionit si një nga
komponentët kryesorë të rrjedhës së zinxhirit të furnizimit. Nevoja për të shkëmbyer
informacion në të gjitha funksionet e ndryshme përgjatë zinxhirit të furnizimit është me
rëndësi të madhe për një operim efikas. Informacioni shërben si lidhje midis funskisoneve të
ndryshme të zinxhirit të furnizimit, duke u lejuar atyre të kordinojnë veprimet e tyre dhe të
minimizojnë shpenzimet operative dhe gabimet përgjatë procesit. (Slack, Nickel;, 2013)
Teknologjia për menaxhimin e informacionit është një nga mekanizmat më të rëndësishëm
të rrjetit furnizues, për shkak se eliminon problemet me kohën dhe komunikimin në distancë
të cilat kanë qenë një barier e madhe për menaxherët operacional. Integrimi i teknologjisë së
informacionit përfshin shkëmbimin elektronik të të dhënave (EDI Electronic Data
4

Interchange – shkëmbimin elektronik të të dhënave), ndarjen e të dhëna nga sistemet
tradicionale të planifikimit, kontrollit dhe alokimin e të dhënave në kategori përkatëse.
Teknologjia e informacionit dhe komunikimit (TIK) po zhvillohet me shpejtësi, gjë që
rezulton se përdorimi këtyre zhvillimeve të reja teknologjive brenda zinxhirit të furnizimit
është i detyrueshëm.
Përdorimi inovativ i përmendur më lart është bërë më konkret kur ajo ka filluar të
implementohet me sistemet e reja që kanë ndikuar në masë te madhe në efiçiencën e kohës
dhe shpenzimeve duke krijuar një lidhje midis departamentve ku bashkohen oferta me
kërkesen duke i mundësuar kompanisë një pasqyrë të qartë rreth nevojës për kontrollin e
invertarit ne raport me kërkesën. Aplikimi i ideve apo inovacioneve të reja janë thuaj se të
domosdoshme për produktet, proceset dhe shërbimet në organizimin e punës dhe
menaxhimin e sistemeve të marketingut etj.

Figura 1 : Ekzekutimi dhe planifikimi i SCM në kordinim me gjendjen finaciare, materiale
dhe informacionet ( Dr, Kamel, Shefir, American University in Cairo)
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2.3 Ndikimi i Sistemeve ERP në Menaxhimin e Zinxhirit të Furnizimeve
Sistemi i Planifikimit të Burimeve në Ndërmarrjeve (ERP) është një mjet i rëndësishëm për
planifikimin e proceseve të biznesit, rrjedhjen e informacionit, ekzekutimin dhe kontrollin,
lidhur me lokalet e vendosura në vende të ndryshme me burimet (financiare, materiale,
pajisje, punë) etj. Menaxhimi i Zinxhirit të Furnizimit janë dyert e jashtme të kompanive për
të siguruar avantazhe reciproke në proceset apo funksionet e tyre. Implementimi i
suksesshëm dhe sistemi i integruar i ERP-së ofron avantazhe në planifikimin, vendimmarrje,
ekzekutimin dhe rritjen e performancës së firmave. (HuseyinInce, 6 novemeber 2013)
Planifikimi i burimeve të ndërmarrjeve (ERP) është thelbi i përpunimit të informacionit të
biznesit. ERP bëhet një nga faktorët më të rëndësishëm në biznes, pa marrë parasysh
funksionet e biznesit (financiar, burimet njerëzore, marketing, operacionet). Menaxhimi i
zinxhirit të furnizimit (SCM) shkon përtej kompanisë, duke marrë parasysh që ndërmarrjet
po përqendrohen gjithnjë e më shumë në kompetencat e tyre kryesore, duke lënë aktivitete të
tjera furnizuesve. Sistemi ERP ndihmon kompanit që të arrijnë avantazhet e tyre konkurruese
duke përmisuar rrjedhën e informacionit të proceseve përmes sistemit funksional të lidhur
ndërmjet furnizuesit, prodhuesit, shpërndarësit, madje deri tek përdoruesit përfundimtarë.
(LeoHandoko, 2015, , pp. 122-128)

Erp (Enterprise Resource Planning) – Panifikimi i burimeve sipermarrëse përfshinë
•

Menaxhimin e resurseve të materialve (Mrp – Material resource planning)

•

Menaxhimin e mardhënjeve me klientët ( Crm – Coustomer relation management)
dhe,

•

Rrjedhën e informcionit

•

Gjenerimin e raporteve për përmirsimin e performancës

•

Menaxhimin e rrezikut
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Duke e krijuar një rjedh të informacioneve e cila e bën ndërlidhjen e procescve me njëra
tjetërn, i mundëson ndërmarrjeve një qasje shum me efeketive në menaxhimin e proceseve
në të gjitha departamentet. (Press, April 23, 2008)

Figura 2 : Sistemi Erp dhe pjesët përbërëse te komunikimit (omnicomponents, 25 sep 2015)
Kur një firmë fiton fitime që tejkalojnë mesataren për industrinë e saj, firma thuhet se
posedon një përparësi konkurruese mbi rivalët e saj. Qëllimi i shumë strategjive të biznesit
është arritja e një qëndrueshmërie përmes avantazhit konkurrues. Një përparësi konkurruese
ekziston kur firma është në gjendje të japë të njëjtat përfitime si konkurrentë, por me një
kosto më të ulët, ose të ketë përfitime që tejkalojnë ato produktet të konkurencës (përparësi
diferencimi). Kështu, një avantazh konkurues i mundëson ndërmarjeve që të rrisë
performancën dhe të krijojë vlerë superiore për klientët e saj dhe fitime të larta për vete. Si
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Përfundim për sistemin Erp-së mund të themi se është truri i ndërmarjeve i cili i ndan të gjitha
funksionet dhe informatat e kompanis duke i kategorizuar proceset e ndara dhe mundëson
nderlidhjen e tyre për një pasqyrë te qartë për qasjen e kompanive në procese të ndryshme.
(Slack, Nickel;, 2013, p. 469)

2.4 Resurset për planifikimin e materialeve (Mrp) Material Resource Planning
Planifikimi i resurseve të Materialeve (MRP) është një metodë për të llogaritur dhe
planifikuar sa pjesë ose materiale të llojeve të veçanta janë të kërkuara, dhe se kohë është e
nevojshme për prodhim. Kjo kërkon informatat e të dhënave të cilët gjenerohen përmes
programeve (software) për MRP si pjesë e integruar e Erp, ku mund të kontrollohet dhe të
përditësohet. Ky tregon se si kërkesat dhe inveratri lidhen me njëri-tjetrën. Inputet e para për
planifikimin e kërkesave të materialeve janë urdhrat e konsumatorëve dhe kërkesa e
parashikuar. MRP kryen llogaritjet e saj bazuar në kombinimin e këtyre dy pjesëve të
kërkesës së ardhshme. Të gjitha kërkesat e tjera rrjedhin dhe varen nga ky informacioni i
kërkesës prej departamentit përkatës. (Slack, Nickel;, 2013, p. 486)
Orari i prodhimit është një ndër kontribuesit kryesor në planifikimin e resurseve të
materialeve dhe përmban një raport të volumit dhe kohës së produkteve përfundimtare që
duhen bërë. Ai drejton të gjitha aktivitetet e prodhimit dhe furnizimit që përfundimisht do të
vijnë së bashku për të prodhuar produktin final. Është një baza për planifikimin dhe
shfrytëzimin e punës dhe paisjeve, dhe përcakton sigurimin e materialeve dhe parave të
gatshme duke bëre kordimimin mes departamve në këtë rast te shitjes – financave dhe atijë
te operativës. MSP (master schedule planning) duhet të përfshijë të gjitha burimet e kërkesës,
dhe burimet për prodhim të brendshëm.
Nga orari master, MRP llogarit volumin dhe kohën e duhur prodhimit, dhe nën-proceset e
tjera të materialeve. Për ta bërë këtë, ajo ka nevojë për informacione se cilat pjesë janë të
nevojshme për secilin produkt. 'BOM – bill of materials' (ku të gjitha pjesët janë te listuar
për të kompletuar një produkt). Fillimisht është më e thjeshtë të mendosh për këto si një
strukturë produkti. (Lu, 2011)
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Llogaritjet e MRP gjenerojnë se cilat artikuj të kërkuar tashmë mund të jenë në magazinë.
Pra, është e domosdoshme, duke filluar në nivelin 0 të secilës faturë, për të kontrolluar se sa
inventar është në dispozicion për çdo produkt të përfunduar, dhe pastaj për të llogaritur atë
që quhet kërkesa 'neto'; që do të thotë, kërkesat shtesë që nevojiten për të plotësuar inventarin
në mënyrë që të plotësohet kërkesa. Kjo kërkon që të mbahen tre regjistra kryesorë të
inventarit: dosja kryesore e artikullit, e cila përmban kodin unik identifikues standard për çdo
pjesë ose komponent, dokumentet e transaksioneve, i cili mban një regjistër të pranimeve
(apo materialve që kanë hyrë brenda) në magazinë, dhe lëshon një bilanc të stokut, dhe një
dokument se ku gjendet lokacionit, i cili identifikon se ku ndodhet inventari.
Nevoja për informata të MRP-së janë të rëndësishme, por nuk është 'zemra' e procedurës së
MRP. Në thelbin e saj, MRP është një proces sistematik i marrjes së këtij informacioni
planifikues dhe llogaritjes së kërkesave të volumit dhe kohës që do të plotësoj kërkesën.
Elementi më i rëndësishëm i këtij është procesi është se si bëhen kalkulimet e të dhënave në
MRP. Orari i prodhimit master është një proces i cili shqyrton implikimet e planit përmes
faturës së materialeve (BOM), duke kontrolluar të gjitha informacionet te cilat regjistrohen
në software. Para se të lëvizni poshtë faturën e materialeve në nivelin e ardhshëm, MRP
kontrollon se sa pjesë të kërkuara tashmë janë në dispozicion. Pastaj gjeneron 'urdhrat e
punëve', për kërkesat neto të artikujve. Ky proces vazhdon derisa të arrihet niveli i fundit i
faturës së materialeve (Mrp është pjesë e integruar e Erp). (Donglei, 2014)

2.5 Menaxhimi i Rrezikut
Treguesit e rrezikut dhe të performancës janë matje ose statistika të rrezikut që ofrojnë
njohuri për një ekspozimi ndaj rrezikut. Treguesit e rrezikut, shpesh përdoren për të
referuara si Treguesit kryesorë të rrezikut (KRIs), këto monitorojnë drejtuesit
kryesorë të ekspozimit që lidhen me rreziqet kryesore. Treguesit e performancës,
shpesh të referuara si Treguesit kryesorë të Performancës (KPIs), ofrojnë njohuri për
statusin e proceseve të operacioneve, të cilat mund të japin pasqyrë në dobësitë
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operacionale, dështimet dhe humbjet e mundshme. (Operational Risk Managemnt, World
Bank Group, pp. 81-89)
Për rezikun gjithmonë ka hapsira për përmirsim dhe krijimin e ideve të rreja për matje dhe
parandalim e saj, gjithmonë egziston rreziku që diçka e papritur ose e pazakontë të ndodhë
që mund të ketë ndikim negativ, sa më shumë që keto rreziqe të jenë të paraprira ndkimi i
tyre është më i vogël dhe më lehtë i menaxhueshëm. Pra, një mënyrë e qartë për të
përmirësuar performancën e operacioneve është zvogëlimi i rrezikut për dështimit (ose të
gabimeve që shkaktojnë ndërprerje të procesve që kanë kontinunitet - vazhdimësi) brenda
operacioneve. Kuptimi dhe menaxhimi i rrezikut në operacione mund të shihet si një aktivitet
përmirësimi ose parandalimi, edhe nëse është në 'shmangien e efekteve negative të dështimit'.
Por ka edhe një arsye më të spikatur pse menaxhimi i rrezikut është gjithnjë një shqetësim i
menaxherëve të operacioneve. Burimet e rrezikut dhe pasojat e rrezikut po bëhen gjithnjë më
të vështira për tu trajtuar. Nga ndryshimet e papritura të kërkesës, falimentimin e ndonjë
furnizuesi kyç, nga sulmet terroriste, krimet kibernetik etj, këto lloj kërcënime për
funksionimin normal të operacioneve vazhdimisht po rriten. Zvoglimi i kostove, inventarët
më të ulët, nivelet më të larta të shfrytëzimit të kapaciteteve, mund të shërbejn si arsye për të
rritur më shumë kostot e dështimit operativ. Menaxhimi i rrezikut nuk është vetëm një faktor
i thjeshtë mirëpo, është një funksion thelbësor që duhet trajtuar vazhdimisht . Mirëpo rreziqet
për funksionim të qetë të operacioneve nuk kufizohen vetëm me ngjarje të mëdha. Edhe në
situata më pak kritike, proceset e besueshme mund të japin përparësi konkurruese. (Martin
Gorrod, 2004, Risk Management Systems).
Pra, menaxhimi i rrezikut ka të bëjë me identifikimin e gjërave që mund të shkojnë keq, duke
i ndaluar ose duke reduktuar pasojat me efekte negative dhe duke kirjuar mënyra më të
shpejta për rikuperim që të kursehet në kohë dhe duke pasur senario të ndryshme që ndalon
apo nuk e lejon ndërprerjen e funksioneve opercionale. Është e rëndësishme të shpenzohet
shumë kohë duke u përpjekur për të parandaluar gjërat që mund të shkojnë keq. Menaxherët
opercional përpiqen të minimizojnë mundësit e dështimit dhe efektin që do të ketë, edhe pse
metoda e përballimit me dështimin do të varen nga sa serioze janë pasojat e saj dhe sa ka
mundësi që të ndodh. Në nivele të vogëla, çdo gabim i vogël në produktin ose shërbimin e
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dorëzuar nga kompania mund të konsiderohet si një dështim. E gjithë zona e menaxhimit të
cilësisë ka të bëjë me reduktimin e këtij lloji të "dështimit". Dështimet e tjera do të kenë më
shumë ndikim në operacione, edhe nëse ato nuk ndodhin shumë shpesh. Dështimi i një serveri
mund të ndikojë seriozisht në shërbimin e ofruar dhe për këtë janë konsumatorë ata që
dëmtohen, prandaj besueshmëria e sistemit është shumë e rëndësishme në performancë,
sidomos për ofruesit e shërbimeve në fushën e teknologjisë informative. Dhe, nëse e
klasifikojmë një dështim si diçka që ka pasoja negative, disa mund të jenë aq serioze që
klasifikohen si fatkeqësi, siç janë kushtet e motit, rrëzimet e ajrit dhe aktet e terrorizmit. Këto
"dështime" trajtohen gjithnjë e më seriozisht nga bizneset, jo domosdoshmërisht për shkak
se gjasat e shfaqjes së tyre janë më të larta (edhe pse mund të jenë në kohë të caktuar dhe në
vende të caktuara), por sepse ndikimi i tyre mund të jetë fatal ose me pasoja afatgjate apo me
falimentim të ndërmarrjeve. (Martin Gorrod, 2004, Risk Management Systems).
1. Automatizimi i proceseve të përfshira në menaxhimin e rrezikut tek furnizuesit (SRMSupplier relationship management) për të mbledhur, analizuar dhe menaxhuar informacionin
e furnizuesit.
2.Informacione rreth performancës së furnizuesit dhe analizën tuaj për të kuptuar çështjet
potenciale financiare.
3. Identifikimi i hapsiarve apo vijave të kuq që mund të tregojnë apo shafaqin problemet, dhe
të përdorin teknologjinë për të automatizuar zbulimin e tyre të hershëm.
4. Integrimi i platformave SCRM me sistemet softuerike të menaxhimit të rrjetit të
furnizimive (SCM) duke përfshirë softuerin për shikueshmërinë e shpenzimeve operative,
menaxhimin e kontratave dhe pajtueshmërinë, blerjet dhe vazhdimsia e kontakteve me
kompanit furnizuese rreth ndonjë defekti në prodhim.
5. Aplikimi i platformave përmes të cilës përcjellen dhe gjenerohen raportet matës për
rrezikun e furnizimit për t'i dhënë ekipit ekzekutiv qasje në vëzhgimin apo pëcjellen e tyre
në kohë reale në faktorët e rrezikut. . (Operational Risk Managemnt, World Bank Group,
pp. 123-145)
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Figura 3: Spiral model of the software process. (Boehm, A Spiral Model of Software
Development and Enhancement, pp 7.)
Modeli Spiral Boehm është një kombinim i një modeli ujëvarë dhe një model përsëritës. Çdo
fazë në modelin spiral fillon me një qëllim të projektimit dhe përfundon me klientin duke
rishikuar progresin. Modeli spiral u përmend fillimisht nga Barry Boehm në letrën e vitit
1986. Ekipi i zhvillimit në modelin Spiral fillon me një sërë kërkesash dhe kalon nëpër çdo
fazë zhvillimi për ato grupe të kërkesave. Ekipi i zhvillues përmison funksionalitetin dhe
shton kërkesën në spirale gjithnjë në rritje të funksionalitetit derisa aplikimi të jetë gati për
fazën e prodhimit.
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Ky model gjen një aplikm të gjerë në shumë kategori prodhuese dhe qëllimi i ketij modeli
është të eliminohen gabimet deri sa produkti është gati për prodhim. Ky model përbëhet nga
4 faza kryesore : planifikimi, menaxhimi i rezikut, pjesa inxhinierike dhe ajo e evaluimit, kto
faza përsëriten vazhdimisht në form spirale deri sa produkti të jetë gati. Ky model është pjesë
e pandashme e zhvillimeve softuerve. (Boehm, A Spiral Model of Software Development
and Enhancement,)
Disa ka përparsit e përdormit të ketij modeli janë : Funksionalitete shtesë ose ndryshimet që
mund të bëhen në një fazë të mëvonshme, vlerësimi i kostos bëhet i lehtë pasi ndërtimi i
prototipit bëhet në fragmente të vogla të zhvillimit të vazhdueshëm, dhe duke i përsëritur ato
ndihmon në menaxhimin e rrezikut. Zhvillimi bëhet më i shpejtë dhe zhvillimet e reja shtohen
në mënyrë sistematike dhe i ndimon procesit sepse gjithmonë ka hapësirë për reagime të
konsumatorëve rreth vazhdimsisë së përmirsimit.

2.6 Menaxhimi i mardhënjëve me konsumatorët
Rëndësia e menaxhimit të marrëdhënieve me klientët (CRM) brenda zinxhirit të furnizimit
është e një rëndësie të veçant. Konsumatori apo klineti kanë qenë dhe janë një pjesë kritike
në zinxhirin e furnizimit që nga fillimi i tij. Duke pasur prokurimin, deponimin, prodhimin
dhe shpërndarjen, në teori aplikimi duket shum i lehtë mirëpo pa klientët kjo do te ishte vetëm
një shkrim akademik pa ndonjë profit. (Slack, Nickel;, 2013)
Aplikacionet bazë të standardeve të CRM përbëhen nga automatizimi i shitjeve,
automatizimi i marketingut dhe teknologjia e call center. Këto aplikime teknologjike i
kushtojnë më shumë vëmendje nevojave të konsumatorëve duke siguruar një trajtim më të
mirë për produktin ose produktet e përfshira, përmbajtjen e shërbimit dhe vlerën e shtuar.
Njohja e klientëve tuaj do të thotë të dish se ku janë mangësit e produktit tuaj dhe kërkesat e
tyre në forma sa më specifike, në mundësi që të përmirsohet qasja e klienti ndaj produkti apo
shërbimeve të kompanis, cilat janë nevojat e tyre dhe mjetet me të cilat ju komunikoni me ta.
Kur këto të dhëna bëhen pjesë e bazës së të dhënave të ndërmarrjes, nuk ka arsye për të
hulumtuar përsëri të dhënat. Ju mund të përqëndroheni në përmirësimin e informacionit të
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klientit, përpunimin e porosive dhe zgjerimin e njohurive të klientit dhe përmbushjen e
kerkesave të tyre që produktit të krijoj një vlerë të shtuar. (Anderson, Kristin ; Kerr, Carol ,
202).
Marketingu bëhet në bazë të dhënave që kompania mbledh duke komunikuar me
konsumatorë e saj, menaxhimi i mire i këtyre të dhënave ju mundëson një targetim më të
lehtë, dhe një komunikim më efikas përmes marketingut, që klineti të takohet me nevojat e
veta (Consumer needs)
Përzierja e problemeve të CRM dhe SCM është një kombinim mjaft efikas sepse e mundëson
kompanin që të ketë një pamje të saktë të proceseve dhe produkteve gjatë prodhimit dhe se
sa kanë arritur të plotësohen kërkesat dhe nevojat e tyre.
Shumë Ndërmarrje përpiqen ti kenë të dhënat e klientëve përmes një grupi të integruar të
aplikacioneve që përfshijnë CRM dhe SCM, e cila mbështetet në aplikimin e sistemeve ERP.
Por qëllimi shkon edhe më tej dhe më thellë, ndërmarrjet kërkojnë shikueshmëri të integruar
të aplikacioneve në web faqe, me një porosi sa më të përshtatur e të disponueshme.
CRM përfshin zhvillimin e strategjive që fokusohet tek konsumatorët, sepse konsumatorët
mund të kenë një ndikim të rëndësishëm në linjën e prodhimit. Strategjitë thelbësore të CRM
përfshijnë strategjitë e ruajtjes së klientit ose të fitimit, gjenerimin e konsumatorëve të ri,
planet e shitjes të personalizuara që punojnë për të siguruar besnikërin e klientit dhe zgjerimin
e vazhdueshëm të linjës së produktit / shërbimit, për të ofruar produktet e duhura në përzierje
me marketingut. Për të kryer këto strategji në mënyrë efektive kërkohet angazhim dhe
komunikim, së bashku me teknologjinë dhe infrastrukturën e nevojshme për ta mbështetur
atë. (Anderson, Kristin ; Kerr, Carol , 202)
CRM rrit ndjeshëm potencialin e një biznesi për fitim. Ajo rrit komunikimin e brendshëm,
siguron mënyra për punonjësit që të punojnë së bashku drejt një qëllimi të përbashkët, e bën
procesin e shitjes më të lehtë dhe më efektiv, dhe më e rëndësishmja, rrit kënaqësinë e klientit
dhe besnikërinë. Një biznes që aplikon sistemet e CRM gjithashtu bën një analiz për të
ndryshuar dhe zhvilluar si konsumatorë të lëvizin nëpër ciklin e produkteve të tyre, si
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ndryshojnë dëshirat, nevojat dhe zakonet e blerjes së tyre, dhe si ndryshojnë kushtet e biznesit
dhe ekonomisë. Ky evolucion është thelbësor për sukses të vazhdueshëm dhe përfitimine.
2.7 Hirarkia vendimarrjes
Zhivllimi i modelit për vendimarrje: Ndarja e vendimeve në baze të hirarkisë, kritereve dhe
alternativave.
Përcaktimi i prioriteteve në bazë të kritereve:
1. Përcaktimi i prioriteteve bazuar në kritere: Rëndësia e kritereve krahasohet me të dy palët
në kuptimin e qëllimit të dëshiruar për të nxjerrë vlerat e tyre. Pastaj kontrollojmë
qëndrushmërin e vlerave të nxera, bëhet një rishikim i vendimeve për të siguruar një nivel të
arsyeshëm të konsistemcës (qëndrushmërisë) në aspektin e proporcionalitetit dhe
kohëzgjatjes.
2. Nxjerrni prioritetet dhe (preferencat) për alternativat: Përcaktohen prioritetet ose
alternativat në lidhje me secilin kriter veç e veç (pas një procesi të ngjashëm si në hapin e
mëparshëm, dmth. Krahasoni alternativat mes dy palëve në lidhje me secilin kriter). Pastaj
kontrollohet dhe rregullohet në bazë të konsistencën që kërkohet.
3. Paraqiten prioritetet e përgjithshme (Sinteza e Modelit): Të gjitha prioritetet alternative të
fituara kombinohen si shuma se sa kanë vlerë (peshë) - për të marrë parasysh peshën e secilit
kriter në mënyre që të përcaktohen prioritetet e përgjithshme të alternativave të mundshme.
Alternativa me prioritetin më të lartë të përgjithshëm përbën zgjedhjen më të mirë.
4. Pastaj bëhet kryerja e analizës së ndjeshmërisë. Një studim se si ndryshimet në peshat e
kritereve mund të ndikojnë në rezultate, kjo bëhet për të kuptuar arsyetimin pas rezultateve
të fituara.
5. Marrja e vendimit përfundimtar bëhet duke u bazuar në rezultatet e sintezës dhe analizën
e ndjeshmërisë, dhe pastaj mund të merret një vendim.
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Hapi i parë në një analizë të AHP-së (analytic hierarchy process) është të ndërtojë një
hierarki për vendimarrje. Kjo quhet edhe modelimi i vendimeve dhe thjeshtë përbërjen
ndërtimin e një hierarkie për të analizuar vendimin.
Përparësitë e këtij dekompozimi hierarkik janë të qarta. Duke e strukturuar problemin në këtë
mënyrë është e mundur të kuptohet më mirë vendimi që duhet arritur, kriteret që duhet të
përdoren dhe alternativat që duhet të vlerësohen. Ky hap është thelbësor dhe kjo është metoda
ku, në probleme më komplekse, është e mundur të kërkohet pjesëmarrja e ekspertëve për të
siguruar që të gjitha kriteret dhe alternativat e mundshme janë marrë parasysh. Gjithashtu
duhet të miret parasysh se në problemet komplekse mund të jetë e nevojshme të përfshihen
nivele shtesë në hierarki siç janë nënkriteret (Tadeusz KRUPA, 2016)
Është e rëndësishme të theksohet se, në kundërshtim me besimin e përbashkët, sistemi nuk
përcakton vendimin që duhet të bëjmë, përkundrazi, rezultatet duhet të interpretohen si një
plan preferencash dhe alternativash bazuar në nivelin e rëndësisë së marrë për kritere të
ndryshme duke marr në konsideratë gjykimet tejra si modele krahasuese. Me fjalë të tjera,
metodologjia e AHP na lejon të përcaktojmë se cila alternativë është më në përputhje me
kriteret dhe nivelin e rëndësisë që ju japim atyre. (Tadeusz KRUPA, 2016)

2.7 Procesi I transformimit nga inputi ne output
Transformimi "është elementi më kritik në modelin që do të përcaktojë se sa mirë organizata
prodhon prooduktet apo shërbimet që plotësojnë nevojat e klientit. Nuk ka rëndësi nëse
organizata është një kompani fitimprurëse, një organizatë jofitimprurëse (organizata fetare,
spitale, etj.) Ose një agjencion qeveritare; të gjitha organizatat duhet të përpiqen të
maksimizojnë cilësinë e proceseve të tyre të transformimit për të përmbushur nevojat e
konsumatorëve. (Press, April 23, 2008)
Shembulli sa i rëndësishëm është strategjia e procesit të transformimit është ING Bank, një
kompani bankare që kryen të gjitha transaksionet bankare përmes internetit, telefonit dhe
postës. ING nuk mban asnjë strukturë bankare tradicionale (komerciale), me përjashtim të

16

ndërtesave që i strehojnë punonjësit që kryejnë transaksione të largëta me klientët e ING-së.
Kjo strategji rezulton me kursime të jashtëzakonshme të kostos dhe avantazh konkurrues ndaj
ING duke mos pasur nevojë të shpenzojnë burime kapitale për, tokën dhe ndërtesat që bankat
tradicionale duhet të shpenzojnë. Rrjedhimisht, ING mund t'u ofrojë klientëve të saj norma
më të larta interesi për llogaritë e kursimeve dhe normat e ulëta të interesit për kreditë. (Slack,
2015)
2.8 Objektivat
Vendosja e qëllimeve SMART (specifike, të matshme, të arritshme, relevante dhe me kohë)
ndihmon të vlerësohen qëllimet që dëshirojm ti vendosim. Mendoni nëse ato janë realiste. Ju
duhet të shënoni synimet tuaja në planin tuaj të biznesit për t'ju ndihmuar ta mbani biznesin
në rrugën e duhur dhe për t'i arritur ato.
•

Këtu janë disa metoda që duhen marrë parasysh kur përcaktoni qëllimet tuaja:
•

Specifike – të jenë të qartë për atë që dëshironi të arrini.

•

Matshme - sigurohuni që qëllimet mund të maten dhe mund të dalloni nëse e
keni arritur qëllimin tuaj.

•

Arritshme - kontrolloni se qëllimi juaj është diçka që ju keni kohë, para dhe
burime për ti përmbushur.

•

Relevant - sigurohuni që qëllimi juaj është i rëndësishëm për drejtimin që
dëshironi që biznesi juaj të kryesojë, për shembull, rritjen e fitimit, punësimin
e më shum stafit, rritjen e vetëdijes së markës.

•

Në kohë - vendosni një afat realist për përfundimin e qëllimit.

Menaxhmenti i lartë ka krijuar politikën e mëposhtme të Cilësisë për MSI (Marking Systems,
Inc). Që të plotësoj ose tejkaloj kërkesat e secilit prej klientëve tanë, duke ofruar produkte
dhe shërbime ndaj klientit me cilësi më të lartë me një kosto më të ulët. Ndërmarrjet duhet
që të mbajn një sistem të menaxhimit të cilësisë që do të përmirësojmë vazhdimisht
efektivitetin e tij për të përmbushur kërkesat e standardit ISO 9001: 2015. Management i
lartë shqyrton politikën e cilësisë për përshtatshmërinë e vazhdueshme në rishikimin e
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Menaxhimit tremujor (auditim). Politika e cilësisë siguron kornizën për krijimin dhe
rishikimin e objektivave të cilësisë. Objektivat e cilësisë MSI, në përputhje me Politikën e
cilësisë janë të matshme dhe miratohen nga Menaxhmenti lartë. Politika e cilësisë përfshin
angazhime për të plotësuar: (Slack, Nickel;, 2013)
•

Pajtueshmëri me kërkesat e ISO 9001: 2015

•

të përputhet me kërkesat e cilësisë së produktit të konsumatorit

•

vazhdimisht të përmirësojë efektivitetin e sistemit të menaxhimit të cilësisë

Objektivat e Cilësisë janë
•

Për të përmbushur ose tejkaluar pritjet e ofrimit të konsumatorëve për të
paktën 90% të porosive

•

Për të zvogëluar refuzimet e brendshme, që të mos tejkalojë 2.5%

•

Për të zvogëluar refuzimet e konsumatorëve në një maksimum prej 1% të
porosive

•

Pajtueshmëria me kërkesat e statutit dhe rregulloreve. Ky objektiv matet me
veprime zero që çojnë në shkelje ose gjetje nga inspektimet rregullative.

•

Për të ruajtur kërkesat ISO 9001 duhet bërë auditim të. Ky objektiv nuk matet
me gjetje të mëdha të moskonformitetit në auditimet e mbikqyrjes. (Marking
Systems, 2018)

2.8.1 Kosto
Bizneset duhet të shesin më shumë sesa që ato shpenzojnë për të krijuar fitim dhe të
qëndrojnë në biznes. Nëse një produkt kushton 10 dollarë për të prodhuar, vendosja e një
çmimi prej $ 5 nuk është financiarisht i zbatueshëm, pasi kompania merr një humbje për çdo
njësi të shitur. Kompanitë duhet të marrin në konsideratë koston e prodhimit të një produkti,
si dhe shpenzimet e tjera operative kur merren parasysh çmimet e produkteve. Çmimi i
produkteve duhet të tejkalojë kostot e prodhimit dhe të lërë para të mjaftueshme për të paguar
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shpenzimet operative si qiraja, sigurimi dhe taksat që në fund të gjitha llogariten si CAPEX
(capital expenditure) (Slack, Nickel;, 2013).

2.8.2 Produkte konkurruese
Në shumicën e tregjeve, konsumatorët kanë zgjedhjen e blerjes së disa produkteve të
ngjashme. Çmimet që konkurrentët vendosin për produktet e tyre janë një konsideratë e
rëndësishme për bizneset e vogla që futin produkte të reja. Nëse një kompani i përcakton
çmimet shumë më të larta se konkurrentët, konsumatorët mund të blejnë diku tjetër. Vendosja
e çmimeve shumë të ulëta gjithashtu mund të jetë e rrezikshme pasi që mund të fillojë një
luftë ofertave ku konkurrentët ulin çmimet në një përpjekje për të mbajtur pjesën e tregut,
duke rezultuar në kufijë të ulët fitimi për të gjitha kompanitë në industri. (Slack, Nickel;,
2013)
2.8.3 Kërkesa e Konsumatorit
Bizneset e vogla shpesh herë fokusohen në produktet të reja që plotësojnë nevojat e tregjeve
të veçanta në tregjet më të mëdha. Kërkimet e marketingut, siç janë sondazhet që u jepen
klientëve potencial, mund të ndihmojnë menaxherët e bizneseve të vlerësojnë nivelin e
kërkesës për produkte të reja dhe sasinë që konsumatori mesatar është i gatshëm të paguajë
për një produkt të ri. Konsumatorët mund të jenë të gatshëm të paguajnë një çmim për
produkte të reja me karakteristika të veçanta që plotësojnë nevojat që nuk plotësohen nga
produktet e tjera.

2.8.4 Pozicionimi i produktit
Çmimet që ofron një kompani ndikon në mënyrën se si konsumatorët e shohin kompanin dhe
cilësinë e produkteve të saj. Kur një kompani vendos çmime të ulëta, është sinjal për
konsumatorët se kompania është një shitës me pakicë që shet produkte të lira. Produktet e
lira shpesh shoqërohen me cilësi të ulët, pa marrë parasysh cilësinë aktuale të produkteve.
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Kompanit që vendosin çmime të larta pozicionojnë veten si mark luksoze. Menaxherët duhet
të konsiderojnë imazhin që ata dëshirojnë të promovojnë për kompanin dhe produktet e tyre
gjatë përcaktimit të çmimeve. Çmimi i produktit ka një rol të madh në pozicionimin e tyre
në treg. (Lu, Fundamentals of Supply Chain, 2011)

2.8.5 Rëndësia e fleksibilitetit
Koncepti i fleksibilitetit të sistemeve të prodhimit është aktual dhe i rëndësishëm për tre
arsye. Së pari, paqëndrueshmëria dhe paparashikueshmëria e mjedisit, në të cilin
operojnë kompanit prodhuese, ka detyruar shumë kompani të riorganizojnë prodhimin e
tyre, vetëm nëse do të reduktojnë shkallën e përgjithshme të veprimtarisë së tyre. Së
dyti, zhvillime të tilla si sistemet fleksibile të prodhimit dhe robotika, do të thotë se
fleksibiliteti është duke u promovuar në mënyrë eksplicite si një atribut i dëshirueshëm
i pajisjeve të prodhimit. Së treti, së fundmi interesimi në natyrën e menaxhimit të
prodhimit ka ndryshuar relativisht duke e zgjeruar fushën e qëllimeve të prodhimit përtej
çështjeve të kostos dhe produktivitetit, për të përfshirë fleksibilitetin e sistemeve të
prodhimit. (Lu, Fundamentals of Supply Chain, 2011).
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3. DEKLARIMI I PROBLEMIT
Për një ndërmarrje që të jetë e suksesshëm është shumë e rëndësishme zhvillimi i
komunikimit, e qëllimi i kesaj është që kompanit ta kenë një pasqyrë te qartë gjatë gjithë
kohës duke anlaizuar resursert e tyre dhe burrimet njerzore. Gjithashtu këto kanë një rëndësi
të veçant për ecurin e ndërmarrjeve dhe objektivave afatgjate drejt permbshjes së qellimeve
dhe gjithashtu krijon një efikasitet të lartë të menazxhimit.
Arsyeja se pse është zgjedhur të punohet kjo temë ka të bëj me bizneset e vogla qe synonjn
rritjen dhe për kompanit e mesme SME’s (small medium enterprize). Për cilat janë shumë të
rëndësishme procedurat që kompani duhet ndjekur, sepse përmes proceudurave krjohet
pasqyra e strukturave të larta të manaxhmentit që për keto kompani ka një rol kyç, dhe me
implemtimin e ketyre sistemve që llogariten si invenstime në kompani krijon një performance
me të lart për periudha afatgjate.
-

Cilat janë keto sistemeve dhe çfarë ndikimi kanë?

-

Si ndikojnë ne performancën e kompanive?

-

Çfare benifite krijohen nga këto sisteme dhe si aplikohen?

-

Pse kompanit duhet ta shohin këto të një rëndësie të lartë?.

Ndërsa pyetjet pyetjet kryesore të cilat janë përdorur gjatë këtij punimi janë këto:
1. Si ndikonjë teknologjitë e reja në arritjen e objektivave dhe qendrushmërin e bizneseve.
2. Si mund të bëhen në praktikë.
3. Cilat janë rezultat për këto biznese në menxhimin e logjistkës.
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4. METODOLOGJIA
Për këtë punim është përdorur metoda e hulumtimnit përshkrues e cila është bazuar në
materialet e mbledhuar nga literatura të ndryshme si libra dhe punimie shkencore që kanë në
kontekst menaxhimin e operacioneve dhe avantazhet që krijojnë.
Sa i perket kesaj teme, punimi është i ndarë në pjesën e shqyrtimi të litraturës dhe rezultateve
ku përbazë është marr pjesa praktike. Në këtë punim është përdorur metoda kulitative me çka
kuptojmë se të dhënat nuk janë numerike mirëpo jane hulumtime specifike rreth temave të
caktuara me informacione te nxera nga të dhënat satistikore, dhe hulumtim kuantitativ ku
merr përbazë mbledhjen e të dhënave statistikore apo numerike dhe shpjegimin e tyre ne
forma analitike, përmes grafeve dhe tableave.
Në kuadër të aspektit praktik tema është e fokusuar direkt në punën dhe përgjegjësit e mia në
kompanin Formon. Si janë bërë ndarja e departamenteve dhe funksionve tjera në përgjithësi,
duke e bërë edhe pershkrimi e komunikimit të brendshëm ndërmjet departameteve që janë të
lidhura direkt me pjesën e operacioneve të kompanisë duke i përshkruar me rezultatet
konkrete.
Ky hulumtim i përket formës kulalitative apo cilsore, ndërsa punimi ka një qasje deduktive
duke kapur një spektër të gjerë te informatave dhe duke i filtruar në rezulate konkrete apo në
aplikm direkt të këtyre të dhënave duke u fokusuar në tema specifike.
Ky punim është punim përshkrues, ku bën shpejgimin e makanizmave të ndryshëm dhe
avantazhet që krijohen.
•

Mekanizmat

•

Avantazhet

•

Rezultatet
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5. REZULTATET
5.1 Pjesa praktike
Formon SH.P.K është një kompani vendore e cila miret me zhvillimin, disajnimin, prodhimin
dhe shitjen të desktop 3D printerve, Formon është një kompani e re e themeluar nga prilli i
2015, e cila ka filluar nga entuziazimi i një ekip kreativ të cilët arriten të krijojnë një printer
3D e cila pastaj u kthye në një kompani e cila miret me prodhimin e saj. Përmes ideve
inovative të cilat ekip arriti të bëj ekzekutimin e tyre duke arritur ta thjestësoj procesin e
pritimit dhe duke e krijuar një dizajn shum të veqant dhe shum të përshtashëm për përdorim.
Kjo kompani ka një vision të qartë rreth qëllimeve të saj dhe aplikimin e ideve te reja te cilat
synojn ta thjeshtësoj edhe me tej procesin duke e parë si një ndër industrit që pritet të ketë
një aplikim shum të gjerë pothuajse në gjdo sfer të jetës.
Formon Core quhet produkti i parë i cili ka filluar të prodhohet, është i dizajnuar për të gjithë
fillestarët dhe entuziastët e printimit 3D, dhe për të gjithë ata që e kanë profesion apo hobi
projektimin apo krijimin. Benifitet e këtij produktit janë: Reduktimi i kostos, thjeshtimi i
proceseve, përballueshmëria, lehtësia e përdorimit, performanca dhe cilësia.
Kompani për shitjen e Desktop 3D printerve ka në fokus më shumë profesionistë të tillë si
arkitektët, inxhiniera industrial projektues dhe inxhinierë mekanike; në përgjithësi, individë
që projektojnë objekte fizike. Studentët që ndjekin edukimin në këto fusha, si dhe hobistët
që pothuajse e kanë miratuar tashmë këtë teknologji. Qellimi i përdorimit të këtyre printerëve
ulin ndjeshëm kostot direkte të ndërtimit të prototipeve për një numër të madh
profesionistësh, për bizneset dhe studentët (e cila është gjithashtu një nga arsyet kryesore për
kërkesën e lartë dhe adoptimit e shpejt).
Në pjesën e rezultateve e cila është e bazuar në punën parktike do të shqyrtohet medotat që
përdoren nga shqyrtimi i literaturesnë në ketë rast në kompanin Formon, unë jam pjesë e
kësaj kompanie dhe veproj në departamentin për menaxhimin e opercionve. Gjatë punës time
unë kam përgjegjësi direkte në prodhimin e produktit, prosinë e lëndës së parë, alokimin e
invertarit dhe procedurat për kompletimin e dokumentacioneve të nevojshme që shërbejn për
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procedurat doganore përfshië importin dhe eksportin dhe plotësimin e dokumentave konfort
standarteve Evropiane.
5.2 Rrjeti i furnizimve

Kompania Formon e cila e bën zhvillimin, disajnimi dhe prodhimi e printerve 3D për
produketin Formon Core ka gjithsej 12 furnizues të lokalizuar në disa vende të botës ku
bëhet prodhimi i lëndëve të para për krijimi e produktit. Pastaj ato grumbullohen në pikën
grumbulluese apo (warehouse) ku mbledhen edhe bëhen gati për transport drejt pikës së
destinuar.
Gjatë kesaj Procedure behet organizimi:
•

Porosia tek furnizuesit për prodhimin e lëndëve të para.

•

Oraganizimi i transportit deri te pika grumbulluese

•

Nga pika grumbulluese deri në kompani

•

Dhe procedurat e importit

Për kompletimin e ktijë cikli të prodhimit bëhet kalkulimi i kohës dhe i çmimeve (kosot që
shtohen për prodhim e njësive). Si pjesë për kompletimin e këtij cikli bëhet në raport me
procedurat e kompanisë te cilat janë te caktuar nga standartet për kualitet të menaxhimit dhe
cilsisë (ISO 9001).

5.3 VSM (Value Stream Mapping)

Vlersimi i rrjedhës së vlerave apo VSM është procesi i planifikimi apo hartimit të marteialit
dhe informacionit, flukset e nevojshme për të kordinuar aktivitetet e kryera nga prodhuesit,
funrnizuesit dhe shpërdarësit për të ofruar produktet deri te konsumatori (Shahrukh A. Irani
and Jin Zhou, Value Stream Mapping of a Complete Product, p-6)
Kjo është e një rëndesie të veqant sepse përmes kësaj harte bëhet identifikimi i kohës se
prodhimit dhe i transporit duke i nxer të dhënat e sakta që nevojiten për ciklin e prodhimit.
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Me formulimin e kësaj harte së pari, përbazë miret koha e negociatave për një ofertë, pastaj
zhvillohet rrjedha e këtij prodhimi, nga pika e furnitorëve deri tek konsumatori apo
distribuimi.

Figura 4: Vizualizimi i procesit VSM dhe kalkulimet e kohës

Këtu bëhet vizualizimi i të gjitha procedurave për të kompletuar një cikël të prodhimit, e cila
fillon me dërgimin e informatave tek furnitorët, pasi që të dërgohen informatat furnizuesit,
më pastaj tregojnë paraprakisht kohën se sa merr prodhimi i komponentve dhe na dërgon të
dhënat. Që furnizimi të jetë sa më effikas të gjithë prodhuesit fillojnë prodhimin në të njëtën
kohë. Në këte rast komponentet që marrin kohë më të gjatë për prodhim miret si lead time e
prodhimit. Që në rastin tonë koha më e gjatë për prodhim është 35 ditë.
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Pastaj të gjithë furnizuesit e dërgojnë (BOM - bill of materials) për të gjitha komponentet e
prodhuara dhe të dhënat shtesë duke perfshirë edhe të dhënat e paketimit pasi të përfundon
prodhmi. Pastaj percaktohet pika grumbulluese, e cila caktohet në një vend ku të gjithë
furnizuesit marin përafërsisht të njëtën kohë për dorzimin e lëndëve të para, pra duke caktuar
një pikë ku të gjithë furnizuesit kanë pak a shumë të njejtën disatance.
Kjo bëhet për arsye që koha e dorzimit të jete sa më e shkurt për grumbullin e lëndeve të
para. Në ndërkohë bëhet organizimi i transporit duke kontraktuar një kompani, pasatj bëhet
cakitimi i datës dhe mënyra e trasnsporit që bëhet varshisht nga koha që kompania ka në
disposicion për dorëzimin e produkteve në pikat e shtijes apo shitjeve direkte varësisht se si
qëndron kerkesa.
Kompania e kontraktuar e transporit i dorëzohen të dhenat e nevojshme për të cilat i nevojiten
për percaktimi e ofertave të cilat kompania duhet ti shqyrtoj që të marr ofertën më të
leverdishme duke e bërë në raport me kohën dhe çmimin. Në rast se saisa është më e madhe,
zakonisht bëhet me trasnpsort ujor i cili ka kosto më të ulët, mirëpo merr kohë më të gjatë,
përkundër transportit ajror i cili merr më kohë më të shkurtet mirepo ka kosto më të lartë,
mirëpo kjo varet se edhe për qfarë produket ose lënde bëhet fjalë sepse transporit ajror merr
për bazë vellim ose pëshen dhe e cakton atë që eshte më e madhe, ndresa transporit ujor është
më thjeshtë dhe bëhet në bazë të vellimit e cila shkon me madhësin e kontejnerëve e cila
matet me m3, e cila caktohet në bazë të listës së paketimeve (packing list).
Pasi që kompania vendos për ofertën (e cila duhet të miret nga 3 kompani të ndryshme sipas
standarteve ISO 9001) dhe bie dakord me ofertat, atëherë fillon dhe bëhet transporti i këtyre
produktve apo materialeve në portin më të afërt që në rastin e kompanive nga Kosove apo
këtij rajoni ështët ai i Durrësit apo ai i Selanikut e kjo caktohet varshisht nga oferta dhe koha
kur materialet pritet që të arijnë. Pastaj vazhdohet me transporitn rrugorë nga pika e portit
deri në pikën final ku bëhet dorzimi i produktveve në ambientet e komapnis apo në depo.
E gjitha kjo percjellet ndërkohë me procedurat doganore, që ne këtë rast janë ato të
importit, mirëpo rëndesia e hartës VSM dhe ato zhivllimet e teknologjisë që trajtohen
në pjesën për shqyrtimin e literatures mundëson kompaninve që të barazoj kërkesën
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dhe ofertën që e jep një kontinuitet prodhimit dhe i mundëson menaxherëve të
opercioneve të kenë një cikel të prodhimit që nuk ndalet dhe nuk e tejkalon kërkesen,
e kjo ka rëndesi të madhe që puntorët, në këtë rast ata nuk e ndërprejnë punën e tyre
dhe kompania nuk ka nevojë të jap paga të panevojshme dhe po ashtu resurset humane
i shfrytëzon në menyrë maksimale.

5.4 Procedurat Doganore
Procedurat doganore në Kosovë varijojn ndryshe nga vendi prej nga janë mallërat kjo pasi
që Kosova ka filluar implementin e MSA-së dhe mallrat që kanë origjinën nga Evropa janë
të liruar nga tarifat doganore. Në rastin tonë shumica e mallrave apo e lëndëve të para janë
nga tregu aziatik dhe duhet ti nënshtrohemi procedurave të regullta doganore, mirëpo procesi
i indentifikimit të mallrave sipas traik code-ve bëhet për krijmin e normativit i cili dërgohet
në doganë dhe për plotsimin e kushteve të origjinës së produktit që këto komponente të
llogariten si lënd e parë dhe si tërsi për krijimi e produkit që në fund rezulton të jetë me
veprimtari prodhuese, dhe sipas ligjit të Kosovës prodhuesit lirohen nga obligimet doganore.
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Figura 5: Hapat konkret për procedurat donganore për importim.

5..4.1 Proceduara e Importit
Kjo procdurë bëhet në bazë të ligjeve të Republikës së Kosovës. Këtu përfshihen të gjitha
procduarat doganore që duhet përfunduar për të marr dritën e gjelbërt për hyrjen brenda
territorit të Kosovës.
Pasi që mallërat arrin në pikën kufitare, bëhet kontollimi i dokumentave dhe vazhdohet në
terminalin doganor ku ndalohet mjeti transportues për kontrol më të deatjuar, pastaj shoferi
i mejtit të trasnporit i cili është i detyruar të posedoj dukumentat e nevojshme si dokumetat
e transitit që ka kaluar nepër pikat paraprake dhe se qfarë posedon mjeti transportues, listën
e mallrave (Packing list). Mallrat paraprakisht duhet të raportohen në doganë në termianlin
e caktuar që zakonisht është në pikën kufitar. Gjdo mjet transportues duhet të futet në
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temrinalin doganor për rishikimin e mallrave që do të futen brenda vendit ku bëhet pagesa
prej 40 euro, dhe për gjdo ditë që qëndron në pikën kufitare paguhet 35 euro.
Pastaj bëhet kontraktimi i një kompanie për shpedicon e cila është e autorizuar për dorzimin
e dokumentve për procedurat e më tutjeshme doganore. Kompania e shpedicionit duhet të
marr dokumentat si : Commerical invoce (ku paraqiten shumat e mallrave të cilat janë duke
u transportuar) Packing list (document i cili tregon rreth mallrave te cilat janë në mejtin
trasportues dhe përshkruan njësit që janë brenda) dhe në disa raste kërkohet edhe dokumente
e orgjinës në mënyrë që shpediteri i kontraktuar të përgatit dokumentet e nevojshme për Dudin (dokumetat për deklarimin doganor).
Më pas dogana e bën verfikimin e deklarimit të mallrave, bëhet kalkulimi i obligimeve që i
takon kompanis për të paguar nga dokumentet e dorzuara për shërbimet doganore dhe
detyrimet për taksat, të cilat duhet pastaj të verifkikohen përmes oficerëve doganor te cilët
japin dritën e gjelbërt në qoft së gjithqka është në përputhshmeri me dokumentat e dorzuara
dhe momentin që verifikohet pagesa që kompania obligohet mallrat lëshohen që të futen
brenda territorit të Kosovës.
Pagesa e doganës bëhet nga vlera e mallit që është e faturuar nga furnizuesit, pastaj shtohet
vlera e transportit dhe mbi vlerën e ketyre dy faturave paguhet dogana prej 10% e vlerës
totale, pastaj mbi vlerën e nxerr shtohet edhe TVSH-ja ( tatim mbi vlerën e shtuar) që
zakonisht është 18% mirëpo varshisht nga lloji i mallrave ajo mundet të ndryshoj, sepse ato
janë të regulluar me katallog doganor i cili ndryshon varësisht nga ndryshimet në poltikën
fiskale, i cili disa mallara nuk i detyron që të paguaj doganën dhe TVSH me qëllimi stimulim
e prodhimit siç është në rastin tonë lirmi nga lënda e parë pasi ka përqëllim stimulim e
prodhimeve vendore.

5.5 Menaxhimi i invertarit
Menaxhimi i invertarit është një term i përdorur për të përshkruar akumulimet e materialeve,
konsumatorëve ose informacionit si ato rrjedhin përmes proceseve ose rrjeteve. Herë pas here

29

termi përdoret gjithashtu për të përshkruar transformimin e burimeve. (Slack, Nickel;, 2013,
pp. 368 - 392)
Me arritjen e mallarave në pikën e destinuar, kompania trasportues bën dorzimin e mallrave
dhe kompania nënshkruan dokumentin për pranimin e mallrave dhe fillon të bëjë alokimin e
tyre në invertar. Së pari bëhet numrimi i mallrave të cilat kanë arritur pastaj bëhet konrollimi
i tyre, bëhet regjistrimi i tyre në software për menaxhimin e invertarit. Ku dhe bëhet
indentifikimi dhe pozicionimi i këtyre pjesëve bëhet nepër rafta në bazë të linjës së prodhimit.
Pasi që përfundon kontrolli i packing list (lista e cila bënë përshkrimin mallrat të cilat
kanë qënë pjesë e transportit). Ato pastaj regjistrohen në një software që përdoret për
percjelljen e invertari ku kontrollohet sasia se a ka materiale të mjaftueshme për prodhimin
e një sasie të caktuar e cila zakonisht vjen si kërkesë nga departameti i shtijes. Për menaxhim
sa më effikas zakonisht përdoren software të sofistikuar që bëjnë vet kalkulimet për prodhim
dhe ndërldihje të kërkesës me stokun dhe saisë e gatshme në mënyrë të automatizuar, dhe
gjenron sasin e nevojshme për porosi që të plotsohet kërkesa e kjo bëhet përmes sistemve te
MRP-së (material resourece planning).

Figura 6: regjistrimi i invertarit dhe inforamtat që duhet regjistrohen.
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5.6 Menaxhimi i resurseve të materialeve
Në epokën kur konkurrenca ndërmjet kompanive prodhuese është bërë globale, duke e rritur
vazhdimisht cilsin e procesve operacionale duke i bërë biznesit shumë më efikas e cila është
çelësi i avantazhit ekonomik. Ndryshe nga kompanitë prodhuese 100 vjet më parë, sot
prodhuesit konkurrojnë jo vetëm me bizneset lokale, por me ndërmarjet anembanë botës, si
të mëdha ashtu edhe të vogla përmes menaxhimit efikas të operacioneve.
Për të bërë operacionet prodhuese sa më efektive të jetë e mundur, një fushë për t'u
përqëndruar është ulja e kostos dhe optimizimi i operacioneve. Një pjesë e madhe e proceseve
të optimizimit varet nga mënyra se si kompanitë prodhuese planifikojnë operacionet e tyre,
kontrollojnë inventarin dhe organizojnë logjistikën. Për të ndihmuar kompanitë të marrin
vendime më të mira në këto fusha, bëhet planifikimi i kërkesave për materiale (MRP I) i cili
është futur në vitet 1960. Ndërsa sot ajo ka evoluar në planifikimin e burimeve të prodhimit
(MRP II), përfitimet e saj kryesore janë më të rëndësishme se kurrë. (Why Material
Requirements Planning is So Important, December 8, 2014)

Figura 7: Grafiku ilustron si funksion nivelin i inventarit në raport me kohën.
(Donglei, 2014, p. 17)
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Një nga mënyrat më të thjeshta dhe më efektive për të siguruar se ka materiale të mjaftueshme
për prodhimin është përdorimi i logjikës së menaxhimit të stoqeve "saw tooth". Më poshtë
është

imazhi

përshkrues

i

asaj

se

si

funksionon

kjo

logjikë.

Figura 8: Ilustrimi i se si duhet të operoj prodhimi në modelin Saw tooth. (Operations
Management by William J. Stevenson, 2006)
Së pari, bazuar në informacionin e kërkesës së ardhshme, pika e riorganizimit dhe sasia e
rimbushjes po përcaktohen. Kur arrihet pika e renditjes, një sasi e materialeve në magazine
apo stoqe bie nën pikën e caktuar, krijohet një urdhër për blerje. Nga ky moment një porosi
e plotë është kërkuar apo porositur nga furnizuesi (Replenishment). Kur të ndodhë kjo, është
e rëndësishme që shuma e materialit që mbetet në magazinë në pikën e ripunimit duhet të
jetë e mjaftueshme për të mbuluar kërkesën deri në kohën kur do të jetë në dispozicion
grumbull i ri i materialit (Kërkesa gjatë kohës së dorëzimit).

5.7 Skema e Prodhimit
Organizimi dhe menaxhimi i linjës së prodhimit është një ndër akterët kryesorë brenda një
kompanie prodhuese, gjdo funksion i kompanisë ka përqëllim që produkti apo shërbimi i tyre
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të jetë sa me i pëlqyer nga konsumatoret dhe defektet duhet të jenë minimale, kjo sa i përket
rëndsisë dhe përgjegjësis që ka kjo. Prodhimi duhet të jetë si proces i dizjanuar në forma sa
më effikase duke arritur shfyrtëzimin e plotë të burmive.
Skema e prodhimit në kompaniën Formon apo assembly line (montimi i serik) është e ndarë
në 6 faza ku secila prej tyre ka proceduart e veta dhe kjo bëhet për arsyre që prodhimi të ketë
një kontunitet ( të mos ndërprehen proceset) që koha e prodhimit të jetë sa më e vogël.
•
•
•
•
•
•

Faza e parë: bëhet montimi i struktures së siperme.
Faza e dytë: bëhet montimi i kokës së printerit.
Faza e tretë: bëhet montimi i strukturës së poshtme.
Faza e katërt: bëhet bashkimi i kokës me strukturën e sipërme dhe struktura e sipërme
me strukturën e poshtme.
Faza e pestë: bëhet montimi i pjesëve elektonike.
Faza e gjashtë: bëhet testimi dhe pakitmi dhe pastaj regjistrimi (product labeling)

Nga Faza e parë deri në fazën e tretë prodhimi apo montimi shkon në form paralele si procese
të ndara nga njëra tjetra ( pra secila nga fazat fillion në të njetën kohë). Faza e katërt ku bëhet
montimi i pjesëve të kompletuara nga 3 fazat e para, në fazën e 5-të bëhet montimi i pjesëve
elektronike si dhe vendosaja e kablove dhe PCB-së pllakve elektronike.
Pasi që përfundojnë fazat e montimit mekanik dhe ajo elektronike, fillon edhe faza e gjashtë
e cila ka për qëllim testimin dhe regjistrimin e të dhënave të printerint që pastaj në rast të
nevojës për servisimi të bëhet identifikimi i produktit përmes Produkt labeling që i mundëson
menaxherëve opercional të lokalizojnë problemin indentifikimin e blersit kohën dhe të gjitha
të dhënat e prodhimit të ati produktit që gjdo defekt i produktit të gjehet burimi i saj në
menyrë që kompania të përmirsoj kualitetin e prodhimit, rruajta e të dhënva bëhet në sistemin
ERP dhe përmes saj në të ardhmen merren parasysh dështimet apo gabimet duke gjeneruar
raporte mbi produket që kanë hasur në ndonjë defekt, bëhet shqyrtimi sa shpesh ndodh dhe
pastaj të mirret vendim se a ka nevojë të ndërohet ndonjë furnizues apo gabimet qëndrojnë
në prodhim.
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Figura 9: Skema e prodhimi nga kompani Formon dhe fazat përbërse.
Në këtë foto shihet se si është e ndar hapsira për assembly line që prodhimi te shkoj në form
serike dhe paralele.
Gjdo fazë merr përafershit 30 mintura kohë për montim, me një puntor në secilën fazë me 8
ore pune në ditë për 6 ditë dhe duke mos e llogaritur kohën e pauzës kapaciteti i prodhimit
arrin deri në 14 njësi në ditë. Kohën më të madhe e merr testimi i produktit i cili para se të
dal në treg duhet të kaloj disa faza të nevojshme të testimit që klineti të mos ketë probleme
lidhur me produktit mirëpo sa i përket testimit apo fazës së 6-sht aty testohen disa produktet
në të njejtën kohë qe koha për prodhimin e një produkti arrinë 35 – 45 minuta për njësi që
brenda ditës pritet të montohen deri 12 – 14 njësi.

5.8 Etiketimin e produktit
Etiketimi i produktit ka një rëndësi të madhe për menaxheret opercional dhe është i
detyrueshëm dhe përmbajtja e saj ka të bëj se për çfarë produktit bëhet fjalë, në rastin tonë i
cili është produkt teknologjikë kërkohen marka të ndryshme e kjo varsishtë se për cilin treg
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është i destinuar produkti. Për tregun Evropinan CE mark është e obliguar të jetë pjesë e
etiketimit të produktit dhe varshisht nga lloji i saj edhe testet e bëra në laboratore. Në rastin
e produktit tonë ne kemi përmbushur 3 direktiva, të EMC-së (electrical magnetic capability),
Low voltage, dhe machinery safety. Qe kanë qënë obligative për produktin tonë të shitet në
tregun Evropian
•

CE mark

•

The waste electrical and electronic equipment directive (weee)

•

Energy Consuption

•

Product Data labeling

•

Compliance label

Keto janë markat obgiative të cilat duhet të përmbushen për shitjen e produkteve ne Evropë
e që duhet të rezultojnë komfort standarteve dhe direktivave Evropiane.
Ndërsa produkt labling data duhet të përshtaten me formën GS1 barcode, standard ky që e
bën leximin dhe përkthimin e barcodëve në gjuhën internacionale që lexohet në pika
doganore dyqane apo në porte të ndryshme.

5.9 Procedura e eksportit
Procedura e eksporit është e ngjashme me atë të importit sepse në këtë rast për mallrat e
shitur jasht vendit, kompanis tonë i takon vetëm kompletimi i dokumetave të cilat dërgohen
tek blerësi apo retail i cili miret me procedurat doganre të vendit se ku është destinuar
produkti (mallrat). Vlen të përmendet që në Kosovë të gjitha bizneset që kanë vepritmatri
prodhuese të destinuar për eksport janë të liruar nga pagesa e TVSH-së e cila rimbursohet
nga organet kompetente.
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Figura 10: Hapat konkrete për procedurat donganore për Exportim.
Hapat për procedurën e eksportit
•

Bëhet kontrata në mes kompanis dhe bleresit në shumën e specifikuar në fatura.

•

Kompania përgatit listën e paketimeve dhe i dërgon blerësit në formë elektronike.

•

Pastaj bleresi e bën pagesën e faturës që i dërgohet dhe paguan provisionin bankar
për shërbimet që i kryen banka.

•

Bleresi bën identifikimin , zgjedhjen e kompanisë se transportit dhe bën pëgatitjen
e dokumenteve si : bill of landing. (dokument për procedura doganore)

•

Ne disa rast kërkohet edhe orgjina e certifikatës e cila në këtë rast lëshohet nga
oda ekonimke e Kosovës.
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•

Kompania e transporti pasi merr produktet përgadit dokumentat e nevojshme për
kompanin e shpedicionit, të cilëve u jepen dokumetat e nevojshme për deklarimin
e eksporit si packing list (lista e paketimeve) certifikata e orgjinës dhe bëhet
deklarimi për eksport.

•

Varshisht se për ku është i destinuar produkti mund të ketë nevojë edhe për
dokumeta shtesë p.sh Bashkimi Evropin ka kërkesat e tyre për dokumentat si në
rastin tonë për produket hardware me Ce Mark ( mark kjo që garanton sigurin e
produktit duke plotësuar direktivat Evropiane).

•

Pasi që të konfiromohet eksporit nga doganat e Kosovës malli ështe i lirë të lëshoj
vendin dhe kompania apo retail për ku janë destinuar përgadit dokumentet e
nevojshme për import.

5.9 Komunikimi i brendshëm
Një ndër arsyet kryesore se si operon një biznes apo një kompani është se sa i rrjedhshëm
është komunikimi dhe si janë të ndara procedurat për një komunikmi sa më efektiv. Në
kompanin Formon komunikimi i brendshëm është i ndarë në 4 departamente kryesore si
rezultat i numrit të vogël të puntorëve. Në mënyrë që komunikimi te jetë sa më efikas dhe
më i mirë duhet të rruhen te gjitha dokumentet hyrëse dhe ato dalse që sistemi i menaxhimi
të kualiteti te jete sa me i lartë e përcaktuar nga ISO 9001 ( standartet internacional për
menaxhimin e kualiteti i cili kërkon të gjitha procdurat të kenë dokumentet ose format e
veqanta në mënyrë që gjdo gjë të jetë e dokumetuar që kordinimi i brendshëm të jetë sa më i
lehtë dhe burimi i informatave të jetë sa më transparent, përmes saj bëhet indentifikimi
gabimeve dhe përcjellja e gjdo faze të punës). Gjdo departamet i ka të ndara procedurat
përgjegjëse dhe format e dokumenteve për secilin funksion. Kjo formë e komunikimit që
kompania e krijon mundëson identifikimi e gabimve që mund të ndhodhin dhe përgjegjesit
për ato gabime, po ashtu faktor tjetër i rëndesishëm janë të dhënat që rruhen nga këto
dokumenta dhe raportet që pasataj gjenerohen për kalkulimet e më tutjeshme me hapat e tjerë
që kompania vendosë të merr, kjo ofron një pasqyrë të qartë lidhur me procedurat e
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kompanisë. Një nga metoda me adeukate për këte janë certifikimet me standarte Evropiane
ISO 9001 për Quality management.
Këto standarte kërkojnë që kompania të përcaktoj metodat e komunikimit, format dhe
dokumentet që i mundëson kompanisë të dokumentoj të gjitha procest dhe po ashtu të formoj
proceset e prokurimit lidhur me oferat e blerjes apo shitjes. Krijimi e organogrameve të
kompanisë për të gjitha departamet apo veprimtarit që kompania është e certifikuar.
Kjo është skema organizative e departamentit te operacioneve dhe e pjesës së logjistikës.

Figura 11: Komunikimi i brendshëm në departamenti e operacioneve në kompanin Formon.
Departamentit operativ është i ndar në outbound operations (operacionet e jashtme) dhe
inbound operations (opercionet e brendëshme), në inventari dhe prodhimi. Nga fillmi i
procesve të furnizieve e deri tek shitja e produkteve bashkë me dokumentet percjellëse dhe
me vendimarrjen e proceseve e cila bie mbi format e hierarkis. Ndërsa në Inbound operations
bëjnë pjesë distribuimi i produktit dhe servisimi i tyre, vizualisimi i këtyre ka rëndësi të
madhe për arsyre se në rast të ndonjë gabimi përcjellet direkt tek klienti.
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5.10 Outbound
Outbound operation janë të gjitha aktivitetet që kanë të bëjnë me lëvizjen e mallrave jashtë
ambienteve të kompanisë quhen aktivitete outbound. Aktiviteti i jashtëm është një
komponent vital i menaxhimit të zinxhirit të furnizimit. (Press, April 23, 2008, Press,
Cambridge University)
Kjo pjesë e operacioneve ka të bëj me marrveshjet me furnizuesit, me procedurat e blerjes
dhe me grubullimin e mallrave në warehouse (pikën grumbullese) deri sa të bëhen gati për
transport. Në këtë fazë menaxherët opercional kanë për detyrë të bëjnë llogaritjet për kohën
e prodhimit apo C/T cycle time ku miret lead time ose koha me e gjatë që një komponent
merr kohë për tu prodhuar, pastaj në kordinmi me kompanit furnizuese bëhet edhe metodat
për paketim që vëllimi të jetë sa me i vogel mriëpo duke marr parasysh edhe sigurin e mallit
gjatë trasnporit dhe pastaj të gjithë furnizuesit dorzojnë mallin në pikën grumbulluese, prej
nga pastaj kompetecat për bartjen e mallit nga kjo pikë deri në port e marrin agjentët nga
kompania e transporit.

Figura 12: Kjo tabelë tregon iformatat që duhet regjistruar për krijimin hartës vsm për
secilin operacion që ndodh.
(Igrafix, software, 2014)
Këto janë të dhënat që kërkohen të plotsohen për gjdo procedurë te menaxhimit opercional
që në fund të bëhen kalkulimet e sakta për të gjitha funksionet dhe të ketë një raport të saktë
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për veprimet opercional. Menaxhimi sa më efikasë ndodhë atëherë kur kompania bën edhe
matjet e rezikut rreth të gjitha aktiviteteve.

Kjo është një metod për matjen e kohës për të parë kohën e gjitha aktiviteteve, apo kohën që
merr për të kompletur një cikël të prodhimit ose një batch duke i mbledhur të gjitha
aktivitetet. Duke përfshirë të gjitha të dhënave te cilat janë te paraqitura në figuren me lartë
për arsye që të bëhet identifikimi i kohës për të gjitha proceset.

5.11 Inbound
Inbound operation apo logjistika e brendëshme është pjesë integrale e operacioneve të
biznesit për një kompani prodhuese, ku përfshihen proceset për marrjen, ruajtjen dhe
shpërndarjen e lëndëve të para për përdorim në prodhim. (Press, April 23, 2008, Press,
Cambridge University)
Këto funksione brenda departamentit të opercioenve bëjnë pjesë në rrejtin e distribuimit dhe
servisimit dy degëzime jetike për një kompani sepse në këto procese duhet të bëhen me
përgjegjësin më të lartë që klientët të mos zhgënjehen më shërbimet ose produktet e kompanis
sidmos në këtë kohë ku mundësia për zëvendësimin e produkteve është shumë e madhe, sepse
me hapat e golobalizmit konsumatorëve i ofrohen shumë mundësi të ndryshme dhe ka filluar
të vrërhet një besnikri më e vogël e klinetve ndaj produkteve, tani kujdesi ndaj klineti krijon
një vlerë të shtuar e cila për kompanit prodhuese është e një rëndësie të madhe. Rrjetit i
distribumit bëhet në disa mënyra përmes retail stores apo përmes shtijeve online varshisht se
cilat nga kanalet e shitjes kompania vendoset të fokusohet më shumë dhe se si e dizajnon
rrjetin e shitjve.
Shtija me E-commerce bëhet përmes websitit, dhe transporit i produkti bëhet varësisht nga
klineti nese dëshrion me ndonjë kompani preferenciale të transportit apo me ndonjë nga
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partner tonë që kompania ka lidhur marrveshje për shpërndarjen e produktit jashtë vendit.
Brenda teritorit të Kosovës kompania e kryn vet transportit. Problemet apo sfidat me shtije
online janë shumë më të vështira për trajtim sesa ato përmes retail sotres sepse servismi nuk
arrin të mbulohet në shumë vende të cilat kompania mund të bëj shitje idividuale apo bussines
to consumer, në dallim me rrjetet e dyqaneve ku kompania në marveshjet e saj përfshinë
edhe shfrytëzimin e pikave servisuese të tyre, përmes trajnimve që kompania i organzion për
produktin e saj ndaj personva që miren me servisim e produkteve që i ofron ai rrjet i
dyqaneve.
5.12 Servisim

Servisimi është një nga sfidat më të mëdha për gjdo kompani sepse në produkte gjithmonë
egziston mundësia për gabime, ato mund të ndodhin gjatë prodhimit, gjatë transporitit, apo
përshkak të ndonjë pjesë shpenzuese dhe në shum funksione të tjera. Rëndesia e servismit ka
ndikim shumë të madh sepse ajo i jep konsumatroit një siguri që kompani ne fjalë i qëndron
prapa marveshjes apo kontratës që konsumatori lidhë me kompanin. Pas gjdo produkti që
shitet konsumatori bie dakord me garanconin që ofron kompania mirëpo edhe ky garancion
ka ndikimi tek klineti në përzgjedhjen e produktit. Gjdo kompani i cakton pjesët e saj të cilat
mbulohen nga grancioni, zakonisht ato pjesë janë pjesët me të cilat kompania me së shumti
hasë në probleme.
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Figura 13: Procedura e servismit në kompanin Formon
Servismi i produkti në rastin e kompanis Formon kalon përmes figurës së ilustruar më lartë,
përdoruesi i cili ka probleme së pari kontakton me stafin teknik, staf ky që miret me adresimin
e problemeve dhe indentifikimin e tyre. Në qoft se kemi të bëjmë me probleme softwerike
atëherë stafi teknik e udhëheqë apo e drejton klinetin se si të bëj regullimin e saj sipas
manualeve të caktuara, në rast se problemet janë hardwerike atëherë stafi teknik me pytjet e
caktuar nga departamenti i hulumtimit dhe zhvillimit e bënë identifikimiin e pjesës
hardwerike dhe e njofton klientin nëse servisimi është i mbuluar me grancion apo jo. Në rast
se klienti ka bërë dëmtime që nuk parshihen të mbulohen nga garancioni atëherë bëhet forma
e servisit sipas numirt serik te prodhimit dhe konsumatori njoftohet për koston që do ti
kushtoj. Në rast se produkti gjendet në Kosovë atëher përgjegjësin e trasnporit e merr
kompania, ndërsa në rast se produkti gjendet jasht vendit tonë kompania e informon se ku
duhet të shkoj ta bëj riparim e produktit. Prandaj produktet që shiten përmes rrjeteve të
dyqaneve janë shumë më lehtë të menaxhueshëm se sa shitja e produkteve online ose në
mënyrë individual, mirëpo pas gjdo blerje që bëhet klienti është i detyruar të bie dakord me
kushtet dhe rregulloren e kompanis. (Johnston & Clark, 2005, pp. 171, 174)
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6. DISKUTIME DHE PËRFUNDIME
Gjat dy dekadave të fundit zhvillimi teknologjisë ka pasur një rritje të madhe mos të themi
eksponenciale, invenstimet e shumta dhe mekanizmat e ndryshëm si institucionet më të
medha shkecore kanë pasur një ndikmi të madh në raport me hapat e këtyre zhivillimeve, e
jashtë kesaj nuk kanë mbetur as funksionet operative të cilat po ashtu kanë pësuar ndryshime
të medha duke tentuar të adaptohen në sistmet e reja të komunikimit dhe mbajtjes së të
dhënave. Gjatë këtyre viteve të fundit zhvillmi i algorithmave ka mundësur kompanint apo
korporatat që gjenerimin dhe qasjen e informacionve ta kenë shum më të lehtë dhe po ashtu
bërjen e analizave të ndryshme duke i ndimuar kompanive të gjenerojn raporte shum
konstruktive dhe analzia shum efikase, duke ju mundësuar kompanive identifikimin e
hapsirave për resurset e pashfrytësuar dhe gabimve gjatë funksioneve të ndryshme operative.
Kompania Formon planifikon strategjit e saj duke integruar keto sisteme softwerike si është
sap. Software këto që kanë ndikimie shumë të mëdha në kompani, prandaj duhet të fillojn të
integrojnë pa marr parasysh inventimet që duhet bëre dhe duke eliminuar sistmet manuale
dhe të fillojnë automatizimin e funksioneve të komapnis. Një ndër benifitet kryesore që fiton
kompania ështe sitstemi i trasparcës që gjdo perdorues (user) brenda kompanis mund të
indentifikohet për punën që kryen dhe po ashtu në deshtimet e tyre, dhe kjo i mundëson
përmes software-ve që të anlizohen të dhënat përmes inteligjencës artificiale (AI) e cila
vazhdimisht po gjen aplikim më të gjer në keto sisteme. Të gjitha departamentet brenda
kompanisë bashkohen në këto sisteme si raportet e shitjeve, oferta dhe kerkesa, gjendja e
inveratri dhe shum funksione jetike për kompanin. Kjo mundëson kordinimin e tyre, lehtëson
punën bordit eksekutiv në marrjen e vendimve dhe përpilimin e strategjive duke përfshirë
edhe pasqyrat finaciare dhe shpenzimet në departmente dhe rikmithin e tyre.
Për korporata të cilat operojnë në shum vende të botës është shum e rendësishme transparenca
dhe llogaridhënja pasi që përmes metodave manuale për nxerjen e të dhënava dhe
kalkulimeve të cilat marrin shum kohë. Kjo nevojë e ketyre korporatve ka krijuar hapsriën
për zhvillimin e këtyre sistemeve. Keto korporata e kanë të pamundur opermin në suaza
globale pa itegrimin e këtyre sistemve.
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Menaxhimi operacioneve përbëhet nga shum funksione të ndryshme të cilat janë te lidhura
ngusht me secilin proces të kompanisë, dhe performaca e këtyre proceseve varet direkt nga
funskionet operative dhe menaxherët e saj. Në bazë te kerkesës që ka shitja duhet te
kalkulohet menaxhimi invertarit me sotkun dhe kjo qon deri te porosia e lëndës se parë apo
batchit të rri. Kerkesë kjo që mund të ndikohet direkt përshkak të marktingut e cila mund të
ndikoj në rritjen e kerkesës. Pastaj financat të cilat gjithëmon duhet të jenë në perputhje me
operacionet sepse gjdo levizje që i perket opercionve ka shpenzimet e saj, në rastin tonë si
një kompani e vogël e cila ka një batch prej 100 njësive kontrolimi i tyre është shum më i
lehtë mirëpo prodhimi i lendës së parë ështe sfida më e madhe që hasim për shak të saisës së
vogel, dhe për ketë aryse mund të hasim në vonesa të ndryshme dhe në një far forme kjo
paraqet një rrezik për kompanin sa i perket besimt ndaj konsumatorëve.
Kontrollimi, monitorimi i cili bëhet minimizon mundësin e gabimeve duke marr parasysh se
menaxhimi ndikohet nga shum faktor gjithmoë është e nevojshme matja e rezikut. Përmes
ketyre sistemeve risku identifikohet shum më lehtë dhe më shpejt dhe jep hapsirë që të
paraprihet, kështu bëhet edhe analizimi i rezikut, evaluimmi i rezikut apo shaklla e
rrezikshmëris, pas ketyre hapave menaxherët krijojnë strategji për trajtimi e tyre.
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